
ภาคผนวก ฌ. 

การศึกษาถึงชองทางการจัดจําหนายตางๆ 
 จากการศึกษาถึงความเปนไปไดในการนําผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อปองกันอาการภูมิแพ

ของบริษัทเขาไปจําหนายยังชองทางตางๆ นั้น สามารถวิเคราะหโดยแยกแตละชองทางไดดังนี้ 

• การขายผานโรงพยาบาล ศูนยภูมิแพทั่วไป หรือแผนกหู คอ จมูก 1 

ขอดี 

- สามารถอาศัยคําแนะนําและการจายผลิตภัณฑเสริมอาหารของบริษัทของแพทยใหกับ

ผูปวยได 

- ผูปวยจะมีการยอมรับที่ดีกับผลิตภัณฑเสริมอาหารของบริษัท เนื่องจากเปนการแนะนํา

จากบุคลากรทางการแพทยที่ไดรับความเชื่อถือ 

- ปริมาณของผูปวยที่มาทําการรักษามีปริมาณมาก 

- โรงพยาบาลโดยทั่วไปจะทําการซื้อขาดแตมีเงื่อนไขที่สามารถคืนของได 

ขอจํากัด 

- จําเปนจะตองมีงานวิจัยที่นาเชื่อถือถึงประสิทธิภาพของสารเคอรซิตินเพื่อใชในการ

พิจารณาของแพทย โดยเฉพาะอยางยิ่งถาหากเปนผลิตภัณฑเสริมอาหารแลว จําเปน

จะตองใชงานวิจัยที่ไดรับการยอมรับจากแพทยเปนอยางมาก  

- การที่จะนําผลิตภัณฑเสริมอาหารเขาไปในโรงพยาบาลไดนั้นจะตองไดรับการยอมรับและ

อนุมัติจากฝายจัดซื้อ แพทยผูทําการรักษาและคณะกรรมการของโรงพยาบาลเสียกอน ซึ่ง

ถาหากเปนโรงพยาบาลที่มีขนาดใหญหรือเปนสถาบันที่ใชสําหรับการเรียนการสอน

นักศึกษาแพทยดวยแลว จะมีข้ันตอนที่คอนขางซับซอน การนําเขาจะทําไดยาก แต

อยางไรก็ตามถาหากเปนโรงพยาบาลที่มีขนาดไมใหญมากนักหรือโรงพยาบาลที่การ

ตัดสินใจจะขึ้นอยูกับแพทยผูทําการรักษาและผูอํานวยการโรงพยาบาลเทานั้น ก็อาจจะ

สามารถนําผลิตภัณฑเขาไปจําหนายได เพียงแคมีงานวิจัยรองรับ 

- แพทยบางคนจะมีทัศนคติที่ไมดีตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร เนื่องจากจะเนนไปที่การรักษา

ดวยยาซึ่งเห็นวามีประสิทธิภาพดีกวา  

- อาจจะตองมีการสงผลิตภัณฑฯ ไปใหแพทยผูทําการรักษาทดลองกับผูปวยกอน เพื่อวัด

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑฯ กอนที่จะตัดสินใจนําผลิตภัณฑเขาในโรงพยาบาล แต

                                                 
1
 ขอมูลจากแพทยแผนกหู คอ จมูก โรงพยาบาลพระมงกุฎและโรงพยาบาลภูมิพล รวมดวยการสัมภาษณตัวแทนยา 
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อยางไรก็ตาม บางโรงพยาบาลก็ตัดสินใจนําเขาไปกอน แตมีเงื่อนไขที่บริษัทจะตองสง

ผลิตภัณฑไปใหทดลองใชในภายหลัง 

- จําเปนจะตองมีการสงตัวแทนบริษัทฯ เขาไปคอยย้ําเตือนใหแพทยผูทําการรักษาในการ

จายผลิตภัณฑของทางบริษัทใหกับผูปวยที่มาทําการรักษา รวมถึงการใหตัวแทนคอยให

ความสะดวกกับแพทยผูทําการรักษาในดานตางๆ เพื่อสรางความสัมพันธอันดีกับแพทย  

- คาใชจายแรกเขาจะขึ้นอยูกับโรงพยาบาล เชนโรงพยาบาลพระมงกุฎฯ จะมีคาแรกเขาอยู

ที่ประมาณ 20,000 บาทและการใหสวนแบงกับโรงพยาบาลจะเปนในลักษณะของการให

ผลิตภัณฑแทนการใหเงินสด เปนตน 

 

• การขายผานคลีนิคภูมิแพ 
ขอดี 

- สามารถอาศัยคําแนะนําและการจายผลิตภัณฑเสริมอาหารของบริษัทของแพทยใหกับ

ผูปวยได 

- ผูปวยจะมีการยอมรับที่ดีกับผลิตภัณฑเสริมอาหารของบริษัท เนื่องจากเปนการแนะนํา

จากบุคลากรทางการแพทยที่ไดรับความเชื่อถือ 

- การนําเขาไปจําหนายสามารถทําไดงายกวาโรงพยาบาล เพราะเปนการตัดสินใจของ

แพทยผูเปนเจาของเทานั้น 

- เนื่องดวยแพทยที่ประจําอยูในโรงพยาบาลโดยสวนใหญจะมีคลีนิคเปนของตนเอง ซึ่งถา

หากผลิตภัณฑของบริษัทไดรับการยอมรับในโรงพยาบาลนั้นๆ แพทยประจําคลีนิคก็อาจ

ตัดสินใจนําผลิตภัณฑของบริษัทเขาไปในคลีนิคไดงายขึ้น 

ขอจํากัด 

- อาจจะตองมีการสงผลิตภัณฑฯ ไปใหแพทยผูทําการรักษาทดลองกับผูปวยกอน เพื่อวัด

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑฯ กอนที่จะตัดสินใจนําเขาไปในคลีนิคของตน 

- แพทยบางคนจะมีทัศนคติที่ไมดีตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร ซึ่งอาจจะทําใหการยอมรับเขา

ไปจําหนายในคลีนิคทําไดยาก 

- ปริมาณผูปวยโรคภูมิแพที่เขามาทําการรักษามีนอยกวาโรงพยาบาล 

 

• การขายผานศูนยการแพทยผสมผสาน(แพทยทางเลือก) ในโรงพยาบาล2 

                                                 
2

 ขอมูลจากแพทยประจําศูนยการแพทยผสมผสาน โรงพยาบาลบางกอก9 อินเตอรเนชั่นแนล 
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ขอดี 

- สามารถอาศัยคําแนะนําและการจายผลิตภัณฑเสริมอาหารของบริษัทของแพทยใหกับ

ผูปวยได 

- ผูปวยจะมีการยอมรับที่ดีกับผลิตภัณฑเสริมอาหารของบริษัท เนื่องจากเปนการแนะนํา

จากบุคลากรทางการแพทยที่ไดรับความเชื่อถือ 

- แพทยผูทําการรักษาจะมีทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑเสริมอาหาร เนื่องจากโดยปกติแลวก็จะ

มีการจายผลิตภัณฑเสริมอาหารใหกับผูปวยรวมดวยกับยาอยูแลว 

ขอจํากัด 

- จําเปนจะตองมีงานวิจัยที่นาเชื่อถือถึงประสิทธิภาพของสารเคอรซิตินเพื่อใชประกอบการ

พิจารณาของแพทย 

- จําเปนจะตองไดรับการอนุมัติจากคณะกรรมการของโรงพยาบาลเชนเดียวกัน แตอยางไร

ก็ตาม โรงพยาบาลที่มีศูนยแพทยผสมผสานโดยสวนใหญแลวจะเปนโรงพยาบาลเอกชน 

ซึ่งการนําผลิตภัณฑเขาไปนั้น แพทยผูทําการรักษาจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ

คณะกรรมการคอนขางมาก 

- อาจจะตองมีการสงผลิตภัณฑฯ ไปใหแพทยผูทําการรักษาทดลองกับผูปวยกอน เพื่อวัด

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑฯ 

- จําเปนจะตองมีการสงตัวแทนบริษัทฯ เขาไปคอยย้ําเตือนใหแพทยผูทําการรักษาในการ

จายผลิตภัณฑของทางบริษัทใหกับผูปวยที่มาทําการรักษา 

- ปริมาณผูปวยโรคภูมิแพที่เขามารักษาอาจจะนอยกวาการรักษาโดยแพทยแผนปจจุบัน 

 

• การขายผานรานขายยา Modern trade retailer 
ขอดี 

- เปนชองทางที่กลุมเปาหมายโดยสวนใหญใชในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารและ

เปนรานที่ไดรับความเชื่อถือจากกลุมเปาหมาย 

- มีจํานวนสาขาที่ครอบคลุมทุกพื้นที่ที่กลุมเปาหมายอาศัยอยู 

- มีการแนะนําโดยเภสัชกรซึ่งไดรับความเชื่อถือจากกลุมเปาหมาย 

- สามารถใชเปนชองทางหลักในการแนะนําคุณสมบัติของผลิตภัณฑอาหารเสริมของบริษัท

ได รวมถึงการสงเสริมการขายตางๆ ได 
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- ทางรานจะมีการจัดการประชุมเภสัชกรหรือพนักงานประจํารานเปนประจําทุกเดือน ซึ่ง

เปนโอกาสใหทางบริษัทสามารถนําผลิตภัณฑฯ เขาไปแนะนําผานทางการประชุมดังกลาว

ได 

- ทางรานคาจะมี warehouse เปนของตนเอง การขนสงผลิตภัณฑจึงเปนในลักษณะการสง

จาก warehouse ของบริษัทมายัง warehouse ของรานคา กอนที่ทางรานคาจะทําการ

จัดสงไปยังสาขาอีกครั้ง 

ขอจํากัด 

- มีคาใชจายที่ตองเสียใหกับทางรานในการนําผลิตภัณฑข้ึนวางบนชั้นวางสินคาที่คอนขาง

สูง  

- การแขงขันกันของคูแขงในรานคาคอนขางสูง บริษัทฯ จึงตองมั่นใจวาผลิตภัณฑของ

บริษัทจะสามารถจําหนายไดเปนที่นาพอใจ จึงจะสามารถขายในรานคาตอไปได 

- ตองเสียสวนแบงใหกับทางรานเปนจํานวนคอนขางมาก เมื่อเทียบกับชองทางอื่น เชนตาม

นโยบายของราน Boot จะกําหนดสวนแบงโดยมาตรฐานที่จะตองใหกับรานเทากับ 37% 

ของยอดขาย ซึ่งในความเปนจริง อาจจะลดต่ําลงไดมากกวานี้ ข้ึนอยูกับการตอรองหรือ

การใหสิทธิประโยชนอ่ืนกับรานคาแทน 

- ตองใหเครดิตกับทางรานเปนระยะเวลาหนึ่ง ซึ่งขึ้นอยูกับการตอรองกับรานคาเชนกัน 

- จากสาเหตุขางตน  ทําใหราคาจําหนายจะตองเพิ่มข้ึนอยางมาก 

- ลักษณะการนําสินคาเขาไปจําหนายจะขึ้นอยูกับการพิจารณาของรานคา โดยสวนใหญจะ

เปนแคเพียงการฝากขาย  นอกเสียจากผานการพิจารณาแลววาผลิตภัณฑนั้นมี

ความสามารถ(Potential) เพียงพอที่จะขายได จึงจะทําการซื้อมาจําหนาย แตก็เปนไปใน

ลักษณะการมีเงื่อนไขที่วาสามารถสงคืน (Returnable) ได 

 

• การขายผานราน GNC3 
ขอดี 

- เปนรานที่มีภาพลักษณที่ดีและไดรับความนาเชื่อถือ เหมาะสําหรับการเจาะตลาดไปยัง

กลุมลูกคาระดับบน 

                                                 
3
 ขอมูลจากอดตีเภสชักรประจาํราน GNC 
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- จํานวนสาขาที่มี 23 สาขา ถึงแมวาจะมีสาขาที่นอยกวา Boot และ Watson แตก็

ครอบคลุมพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยจะตั้งอยูตามหางสรรพสินคาและ

อาคารสํานักงานเปนหลัก 

- มีการแนะนําโดยเภสัชกรซึ่งไดรับความเชื่อถือจากกลุมเปาหมาย 

- สามารถใชเปนชองทางในการแนะนําคุณสมบัติของผลิตภัณฑอาหารเสริมของบริษัทได 

รวมถึงการสงเสริมการขายตางๆ ได 

- มีคาใชจายแรกเขาที่ไมสูงมากนักเมื่อเทียบกับราน Boot และ Watson 

- มีการจัดงานประชุมภายในเพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหมๆ ซึ่งบริษัทสามารถใชงานประชุมนี้

ในการแนะนําผลิตภัณฑของบริษัทได 

- ทางรานคาจะมี warehouse เปนของตนเอง การขนสงผลิตภัณฑจึงเปนในลักษณะการสง

จาก warehouse ของบริษัทมายัง warehouse ของรานคา กอนที่ทางรานคาจะทําการ

จัดสงไปยังสาขาอีกครั้ง 

ขอจํากัด 

- เปนการนําผลิตภัณฑไปวางขายรวมกับผลิตภัณฑของ GNC เอง ซึ่งตําแหนงการจัดวาง

จะไมโดดเดนเทากับผลิตภัณฑของทาง GNC เอง โดยจะถูกนําไปวางรวมกับผลิตภัณฑ

ของตราสินคาอื่นที่ถูกนําเขามาจําหนายดวย 

- การแนะนําของพนักงานประจํารานจะตองแนะนําผลิตภัณฑของ GNC เองกอน นอกจาก

วาทาง GNC เองไมมีผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันหรือเปนความตองการของทางลูกคาเอง 

- การแขงขันกันของคูแขงในรานคาคอนขางสูง บริษัทฯ จึงตองมั่นใจวาผลิตภัณฑของ

บริษัทจะสามารถจําหนายไดเปนที่นาพอใจ จึงจะสามารถวางจําหนายในรานคาตอไปได 

- จําเปนที่จะตองสราง demand ใหทางรานยอมรับระดับหนึ่งที่จะนําผลิตภัณฑเขาไป

จําหนายในรานได 

- โดยทั่วไป สวนแบงที่จะตองใหกับทางรานคือ 35% ของยอดขาย รวมถึงการใหเครดิตกับ

ทางรานคาเปนระยะเวลาหนึ่ง ทําใหตองตั้งราคาจําหนายเพิ่มสูงขึ้น 

- การนําผลิตภัณฑเขามาวางจําหนาย โดยทั่วไปจะเปนไปในลักษณะของการฝากขาย

เทานั้น 

• การขายผาน Modern trade drug store 
ขอดี 
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- มีการขยายสาขาเพิ่มมากขึ้น เชน ราน Fascino จะมีจํานวนสาขาที่เปนลักษณะแฟรนไชส 

(Franchise) 16 สาขาในกรุงเทพมหานครและ 5 สาขาในเขตปริมณฑล 

- มีการแนะนําโดยเภสัชกรซึ่งไดรับความเชื่อถือจากกลุมเปาหมาย 

- สามารถใชเปนชองทางในการแนะนําคุณสมบัติของผลิตภัณฑอาหารเสริมของบริษัทได 

รวมถึงการสงเสริมการขายตางๆ ได 

- โดยทั่วไปแลวจะไมตองเสียคาแรกเขา ในขณะที่สวนแบงที่ตองแบงใหกับรานคาก็จะมี

สัดสวนที่ต่ํากวา Modern trade retailer 

- มี distribution center ของตนเองเพื่อนําสงไปยังรานคาสาขาอีกครั้งหนึ่ง 

ขอจํากัด 

- ตําแหนงที่ตั้งและจํานวนสาขาอาจทําใหกลุมเปาหมายหาซื้อผลิตภัณฑฯ ไดไมสะดวกนัก 

 

 

 

• การขายผานรานขายยาชัน้นําทัว่ไป 
ขอดี 

- สามารถตอรองสวนแบงที่ตองใหกับทางรานไดงายกวา 

ขอจํากัด 

- การสื่อสารไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมายถึงสถานที่จัดจําหนายทําไดยาก อาจทําใหเกิด

ความสับสนได  

- จําเปนตองเลือกรานคาที่นําเขาไปจําหนายที่มีความนาเชื่อถือ 

- ตองเสียคาขนสงไปยังรานซึ่งมีอยูกระจัดกระจาย ตางจากราน modern trade ที่จะมี 

warehouse เปนของตนเอง 

• การขายตรง 
ขอดี 

- ไมตองเสียตนทุนในการจัดจําหนายที่ตองแบงใหกับรานคาขายปลีก  

ขอจํากัด 

- การขายลักษณะนี้เหมาะสําหรับบริษัทที่มีผลิตภัณฑใหผูบริโภคเลือกหลายๆชนิด  

- เนื่องดวยตราสินคายังไมเปนที่รูจัก การขายตรงอาจทําใหผูบริโภคขาดความเชื่อถือและ

ยอมรับในผลิตภัณฑของบริษัท 
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